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INTRODUCAO

> A razao de ser de uma empresa é a
criacao de valor economico.

» Se nao produzir algo por que alguém
esteja disposto a pagar, a empresa nao
tem utilidade, nao satisfaz necessidades
e, consequentemente, nao tera lugar no
mercado.
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EMPREENDEDOR

> Um empreendedor € um individuo que combina
factores de producao de forma inovadora
(normalmente no quadro de uma nova
empresa) para gerar valor economico”.

> A funcao econdomica do empreendedor consiste
em combinar factores de producao, gerar
eficiencia de mercado, correr riscos, maximizar
retornos dos investidores, processar informacao
de mercado.
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GESTOR

>E responsavel pelas decisbes na empresa para o
cumprimento do Planeamento, Organizacao, Implementacao
e Controlo.

> Toma decisoes com o objectivo de optimizar a eficdcia e a
eficiéncia da mesma.

> Gerir uma empresa implica implementar um conjunto de
processos, ou seja, um conjunto de tarefas e de rotinas que
sao aplicadas de forma sequencial para que determinado
objectivo seja alcancado.

> Um bom gestor é alguém capaz de garantir a implementacao dos
Seus processos.

ﬁ\\\:“'\as e Aud’fc,
|,

Y PAFA l

FAN AFRICAN FEDERATION
OF ACCOUNTING

11/23/2017 7
Concebido pela OCAM




EMPREEDENDOR VS GESTOR

> Empreendedor é responsavel pela realizacao de
novas combinacoes de recursos, incluindo fazer
coisas novas ou coisas que ja feitas em novas
maneiras.

> Empreendedores internos ou intra -
empreendedores (funcionarios) dentro da sua area
numa empresa, fazem a diferenca com inovacoes
nos processos de producao e criacao de novos
produtos.

> Gestor ou lider toma decisobes com base na
estrutura adoptada para o funcionamento
competitivo da empresa.
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CONSELHOS “ANTI-ULCERAS":

Q Aprender a gerir os “Velhos do Restelo”

O Ser comedidos nos “Entusiastas”

Q Aprender a gerir a “Desilusao”
O Resistir persistentemente ao “Nao”

O Tentar contornar os “Sim, mas...”

Q Aprender a gerir o “Falhanco” como uma oportunidade de
crescer

i L
L FAN AFRICAN FEDERATION

OF ACCOUNTING

11/23/2017 9

Concebido pela OCAM







PLANO DE NEGOCIOS

>0 Plano de Negécios € um instrumento de comunicacao
da ideia de nggécio para a sua venda ou obter
financiamento. E uma ferramenta para o empresario,
porque avalia a viabilidade das suas ideias e faz um
seguimento da aplicacao das mesmas na pratica.

> A elaboracao de planos constitui um dos aspectos mais
importantes da gestao empresarial. O facto de servir de
guia € uma espécie de seguranca face aos
inconvenientes que possam surgir durante o trabalho
quotidiano, uma vez que oferece possiveis solucoes e
alternativas.
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BUSINESS MODEL CANVAS / QUADRO DE MODELO DE NEGOCIOS

> E um instrumento que ajuda a iniciar bem um negocio.

> Tem por objectivo descrever todos os elementos e fases
que compoem um nhegocio, proporcionando a
integracao da organizacao.

> As componentes centrais de um negocio sao: segmento
de clientes, proposta de valor, canais de distribuicao,
relacionamento com clientes, fontes de receita, recursos
principais, actividades chave, principais parcerias e
custos.
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QUADRO DE MODELO DE NEGOCIOS
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QUADRO DE MODELO DE NEGOCIOS

O principal beneficio do modelo € a sua simplicidade e rapida
implementacao. Com uma caneta, alguns post-its e uma boa mesa, o
empreendedor trabalha com uma metodologia criativa para melhoria dos
negocios. Ele deve responder as seguintes perguntas:
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ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIOS

NAO
EXISTE
UMA
ESTRUTURA

Sumario Plano de Cenarios
Executivo Marketing Alternativos

UNIVERSAL
MENTE
DEFINIDA

Planejamento e Plano Financeiro

A Empresa Avaliagdo e Investimentos
Estratégica

Plano Analise de Conclustes /
Operacional Mercado Avaliacao
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SUMARIO EXECUTIVO
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EMPRESA

L 1. A misséo

2. Os Objectivos da Empresa >

/ 3. Estrutura Organizacional e legal

4. Sintese do Pessoal

Directivo - Curriculos

5. Plano de Operacoes
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Estrutura do Plano de Marketing
o 7

12 ETAPA: PLANEJAMENTO |

Definicdo do Definicao dos Definicdo das
Sumano Analise de Dehmcao do Posncnonamento Definicao da Ob
etivos e Estratégias de |3
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2? ETAPA: IMPLEMENTACAO

¥

3% ETAPA: AVALIACAO E CONTROLE
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ESTRATEGIA DE IMPLEMENTACAO

MERCADO ALVO

TIPO DE VANTAGEM COMPETITIVA PROCURADA

Custo Mais Baixo Diferenciacao
Grande Faixa de o _ o
Compradores em | Estratégia de Baixo Estratégia de
Todo Mercado Custo Geral Diferenciacao Geral
Estratégia de
Provedor de )
Melhor Custo
Segmento Estratégia de Estratégia de
Particular de Baixo Custo Diferenciagao
Compradores ou com foco com foco
Nicho de Mercado
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Plano Financeiro

O planejamento financeiro como uma ferramenta
fundamental para qualquer empreendimento, comparando-

0o com um mapa que fornece direcdo, controle e
coordenacdo para as empresas atingirem seus objetivos.

¥ Investimento Inicial;

¥ Estimativa de investimentos;

¥ Estimativa de Investimentos Financeiros;

¥ Estimativa de Investimentos Pré-Operacionais;

¥ Estimativa de Faturamento Mensal da Empresa;

v Estimativa dos Custos com Materiais e/ou Insumos;
¥ Estimativa do Custo de Comercializacio;

¥ Estimativa dos Custos com Mo de Obra;

¥ Estimativa de Custo de Depreciacio;

¥ Estimativa dos Custos Fixos Mensais.
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SUSTENTABILIDADE EMPRESARIAL

AMBIENTAL SOCIAL

Conservagdo Ambiental
EducagGo Ambiental
Vis@o Holistica
Ecoeficiéncia e Inovacao
Tecnologia Sustentével
Gestao de Residuos
Gestao dos Riscos
Qualidade de Vida
Biodiversidade

Postura Etica
Transparéncia

Dignidade Humana
Metodologia Participativa
Envolvimento Comunitério
Conduta dos Trabalhadores
Atitude Cidada
Avutoestima

Impacto
Socioambiental
Positivo

Sustentabilidade
Empresarial

Visao Impacto
Estratégica Socioeconémico
do Negécio Proativo

Prosperidade
Resultados Econémicos
Respeito aos Fornecedores
Pertencimento Empresarial
Competitividade de Mercado
Excelente Relagdéo com Clientes

ECONOMICO
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TECNICAS
NEGO f]; u?

D!ESCUBRA A
TECNICA DAS

TECNICAS DE TECNICAS DE NEGOCIAGAO SAO

% @ ( NECESSARIAS?
NEGDCMCAD‘{SERA QUE EU PRECISO DISSO?

TODO MUNDO NEGOCIA,
QUERENDO QU NAO

SENSAGAO DE "ESTAR SENDO
FATOS DO DIA-A- PASSADO PRA TRAS"

TEATRO DE INTERESSES NA

DIA DO\ cociacho
NEGOCIADOR &) nova TECNICA QUE PROMETE A OUTRA PARTE
"SANGRAR ATE A MORTE"
ESPERTINHO QUE JURA SER
ETERNO SOBERANO

kSENTIU-SEPERDIDD NA
NEGOCIAGAO: PARAR OU AVANGAR

PASSO 0: PLANEJAMENTO E

PASSO 1: RAPPORT (SINTONIA) n
PASSO 2: PONTOS DE ACORDO B

PASSO 3: INTERESSES E NECESSIDADES E

A

N

A\TECNICA DAS [-Passo 4: EvipEncias £

= passo s: oBJEcOes [H

PASSO 6: ESCLARECER OBJECOES [
PASSO 7: FECHAMENTO

NEGOCIACAO E UMA TENTATIVA DE

FECHAR UM ACORDO
"‘-._\ NEGOCIACAO ! TECNICAS DE COMPRAS PRECISAM SE
\ BASEAR EM PRINCIPIOS
@ PAN AFRICAN FFE'FMTI&"‘
OF ADOOUNT
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NEGOCIACAO
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>E o processo que visa promover uma decisao
comum entre duas ou mais partes autonomas,
de forma a contemplar interesses.

»Negociador - identifica oportunidades, busca
alternativas viaveis, aprecia barreiras culturals ~
facil de lidar, adaptado flexivel, |mag|nat|vo \
(utiliza todos os factos e argumentos disponiveis &) o
e da apoio). ’
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TECNICAS DE NEGOCIACAO

Viver &
NEGOCIAR! Técnicas de Negociac¢ao
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' ] ' Conhecimento
Integrativas Indulgéncia Fait Retirada ne
Snck accompli aparente do negocio. |

Dissimulacao

Retirada
discreta
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ESTRATEGIAS DE NEGOCIAGAO

Disposicao dos

lugares na mesa 0 tempo Equipe
de negociacao A negociadora
informacao |
Relacao
das Forcas
® o O contexto
O lugar gera! da~
(espaco - negociacao
geografico

Apostas e
riscos

Distribuicao de Tarefas
para cada membro da

u2Equipe de negociagao _

A mesa de
negociacao

Conducao da
negociacao
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OBRIGADO PELA
ATENCAO
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